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 経営幹部講習会報告  

平成２２年４月２１日（水）～２２日（木）

の２日間、農協流通研究所会議室で第２回経

営幹部講習会が開催されました。内容は、経

営の戦略を立てるために必要な知識と手法

を学び、実際に戦略の構想案を立てる講習会

で、協同機構会社の幹部の方々２１名が参加

されました。今回の講習会で立案された戦略

案が、次回行われる上級管理者養成講習会で、

戦略にもとづく戦術となる具体的な方策、行

動計画を作成する.題材になっていきます。今

回の講師は、ニッコングループの食品・サー

ビス産業研究所企画室長の津田講師です。マ

ーケッティングを中心に多数の会社の戦略

構築の指導を行っています。 
経営戦略を立てるうえでは、この先５年間

の世の中動きを予測する“未来予想図”が必

要になってきます。環境・経済動向、生活関

連、技術開発などの項目に分け、それを項目

ごとに定量化、数値化したものです。この事

例をあげ、説明されたあと、トップとミドル、

ロア－の役割と領域の説明をされました。そ

して、トップになるほどコンセプチャルスキ

ルの領域が広くならなければいけない、つま

り考える時間をとらなければいけないとい

うことを指摘、参加者に「Ａコープの運営を

どうしたらよいか一日どの位の時間をかけ

て考えていますか」という質問をされました。

その結果は、１時間が２名、３０分から１時

間が３名、大半は１５分程度でした。今後は、

テクニカルスキルの行使の時間配分をＡコ

ープのすすむべき方向を定めるためにも、コ

ンセプチャルスキルの時間「考える時間を１

日１時間以

上つくる」と

いう課題が

だされまし

た。 
戦略は、企業

の目標に向かって戦うため方向性の考え方、

行動計画であり、戦術は、戦略の目標を達成

するための具体的実践方策です。戦略を戦術、

戦闘へと落としていくためには、言葉の意味

を整理し、言葉の定義を統一、戦略の実行推

進者として意味の伝道師になることが第

２・３の課題です。未来予想図を利用して、

（定量化、数量化して表記）、Ａコープの業

績にかかわる問題を重点事項に絞りこみ、こ

れらを３面等化の原則（職務、権限、責任）

に従い、ざっくり分化してみる。企業の目標

と現実の間には、必ずＧＡＰがあります。正

しい目標の設定を行い、この目標とのＧＡＰ

をうめ目標を達成するためには、正しい現状

把握が必要です。その際に、現状と目標の定

量化、数値化が必要になります。定量化・数

値化が第４の課題です。現状把握における問

題点を数値化することで目標の数値化の根

拠が明確になってきます（数値化できないも

のは、言葉として明文化）。取り上げた問題

点は、真の原因を追及していかなければなり

ません。問題点の原因をつかむための現状把



握をします。その時に、「ロジックツリー」

を使います。なぜなぜ問答をしていくわけで

す。５回のＷＨＹを繰り返すことで、結論（目

標）に対する

対策も違った

ものがでてき

ます。より適

正な対策であ

れば、それに

対する仮設思考も適正になり、よりよい結果

を導きだすことができます。この時には、や

わらか頭での発想が必要です。固定概念にと

らわれていたのでは、考えもたくさん出てき

ません、これが戦術となるわけですから、戦

術は１００個だすつもりで考えることです

（ＢＥＳＴ＜ＢＥＴＴＥＲ）。このときにも

全項目定量化、定数化の原則を当てはめてい

きます。そして、目標を達成するための対策

には、ＫＰＩ（Key Performance Indicator、

目標や目標を達成するために実践すること

を数値化し、それをチェックすることで進捗

状況を管理できるようにする手法）で数値化

し、進捗状況を確認できるようにしていきま

す。これが第５の課題です。経営戦略を立て

るにはマーケッティングの思考が役立ちま

す。マーケッティングとは、売れるための仕

組みづくりです。３Ｃ（自社、市場、競合他

社）にわけて事業領域の問題点、課題の分析

を行い、重要なものにセグメントしていきま

す。セグメントする際には、年齢、性別、年

収、家族構成、職業、職種などの要素をいれ、

絞っていきます。選んだテーマに方向性をし

めすためには、ＳＷＯＴ分析が使えます。自

店の強み、弱み、機会、脅威の４つに区分、

自店・企業の強み（ｓ）、弱み（ｗ）は内的

要因として縦軸に、機会（０）、と脅威（Ｔ）

は外的要因として横軸区分し、自店・自社の

強み、弱み、撤退するものをも見極めテーマ

の方向性を決めます。そして、もう一度３Ｃ

の観点からみて、今度は、マーケッティング

の４Ｐ（製品・サービス、価格、流通、販売

促進）の観点で検討し、具体的戦術をたてオ

ペレーションとして実践していく。その時に

は、再びＫＰＩの手法を活用して、目標の進

捗管理をしていきます。今回の経営幹部講習

会は、ここまでの流れとそこで使う手法・考

え方の指導を受け実際にＧＷで策をかき出

し、発表することをしました。最後に、マー

ケッティング

の４Ｐではな

く、財務の視点、

顧客満足の視

点、業務プロセ

スの視点、学習

と成長の視点という4つ視点における戦略マ

ップフロー図を完成させ、次回の上級管理者

養成講習会のテーマに引き継ぎます。            

（杉田）

講習会案内 

６月の講習会 
講習会名 ： 第１２３回 店舗職員資格認証（初級）講習会  

 場  所 ： 福岡県 ＪＡ福岡教育センター   
 開催期間 ： 平成２２年６月８日（火）～６月１１日（金）４日間 
申込締切日： 平成２２年５月２５日（火） 
講習会名 ： 第４回水産技能検定対策講習会  

 場  所 ： 神奈川県  横浜中央卸売市場本場内研修センター    
開催期間 ： 平成２２年６月１０日（木）～６月１１日（金）２日間 

        （注：Ｈ２２年度講習会計画（カレンダー）の日程と異なります。） 
申込締切日： 平成２２年５月２７日（火） 

 


